Wieso Website-Analytics
far Industrieunternehmen
unabdingbar sind

Web-Analytics Wahrend gut gepflegte Social-Media-Profile heute
zum Standard gehodren, wird die eigene Website oft vernachlassigt.
Richtig ausgewertet, erweist sie sich aber als eine regelrechte

Lead-Maschine. Warum das so ist, das weif3 Claudia Projic von Kyto.

as Zauberwort heifdt Website-Analytics.

Ein Marketinginstrument, das einerseits

fiir die Lead-Generierung im deutschen

Markt unabdingbar ist, und zum anderen
Unternehmen dabei unterstiitzt, auf dem inter-
nationalen Markt erfolgreich zu sein.

Wie wichtig ist die Website
heutzutage noch fiir Unternehmen?

Um die Antwort kurz und knapp vorwegzunehmen:
Die Website spielt unverandert eine grofte Rolle fiir
Unternehmen aus jeglichen Bereichen. Sie bildet die
erste Anlaufstelle fiir potenzielle Kundinnen und
Kunden, die auf ein Unternehmen aufmerksam ge-
worden sind. Die Website bietet den Besucherinnen
und Besuchern weiterfiihrende Informationen und
gibt einen ersten Einblick in das Unternehmen. Sie
darf deshalb nicht unterschatzt werden. Ein strate-
gisch durchdachter und qualitativ hochwertiger
Aufbau der Website ist essenziell wichtig, damit In-
dustrieunternehmen auf dem internationalen sowie
nationalen Markt erfolgreich sind. Hierbei gilt es,
einige Punkte zu beachten, die sich vom deutschen
Markt differenzieren.

Zum einen ist es wichtig, dass eine eindeutige
Zielgruppenanalyse, die Verwendung relevanter
Schlagworter sowie ein modernes Layout berick-
sichtigt werden. Zum anderen spielen neben opti-
schen Merkmalen auch technische Fragen eine gro-
Re Rolle. Eine erfolgreiche Website muss unter an-
derem ein angepasstes Navigationsmeni sowie
Metadaten von Bildern in der Zielsprache enthalten.
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Um den Erfolg einer internationalen B-to-B-Web-
site zu messen und zu analysieren, miissen das Mar-
keting- sowie das Vertriebsteam die Besucherinnen
und Besucher kennen, deren Daten sammeln und
das Besucherverhalten und die relevanten Key-
Performance-Indicators evaluieren. Gegebenen-
falls bedarf es einer stetigen Anpassung und Aktu-

Ein strategisch durchdachter
und qualitativ hochwertiger
Aufbau der Website
ist essenziell wichtig,
damit Industrieunternehmen
auf dem internationalen
sowie nationalen Markt
erfolgreich sind.

alisierung der Website. Eine Aufgabe, die viel Zeit
und Ressourcen einnimmt, wenn sie handisch
durchgefiihrt wird. Digitale Losungen verschaffen
Abhilfe. Heutzutage gibt es automatisierte daten-
schutzkonforme Softwarelosungen, die Website-
Analytics fir B-to-B-Unternehmen erleichtern.
Diese konnen B-to-B-Besucherinnen und -Besu-
cher automatisch identifizieren und die Daten
gesammelt in Web-Applikationen zur Verfiigung
stellen. Unternehmen konnen diese daraufhin
exportieren und ins CRM tiberfiihren.
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Lead-Scoring ab jetzt nur noch digital?

Im Vergleich zu der Offline-Welt bietet die Online-
Welt eine deutlich grofRere Masse an Kontakten. Sind
Vertrieblerinnen und Vertriebler auf Messen unter-
wegs, kniipfen sie dort durchschnittlich 30 Kontakte.
Digitale Angebote uUbersteigen diese Zahl um ein
Vielfaches. Das bietet einerseits Chancen, anderer-
seits stellt es Unternehmen aber auch vor neue He-
rausforderungen. Die bunte Masse an Besucherinnen
und Besuchern der Website beispielsweise ist nicht
unbedingt vollumfanglich von Bedeutung fiir Mar-
keting und Vertrieb. Es gilt, die potenziellen Leads zu
bewerten und zu analysieren, damit Kampagnen die
relevante Zielgruppe erreichen. Erreicht eine E-Mail-
Kampagne zum Beispiel die falschen Zielkontakte,
kann dies eher negative als positive Auswirkungen
haben und einen unprofessionellen Eindruck des Un-
ternehmens hinterlassen. Softwareldsungen, die die
Kontakte analysieren und den Traffic auf der Website
aufbereiten, schaffen hier Abhilfe. Lead-Scoring-
Verfahren bewerten die potenziellen Leads nach
Vollstandigkeit des Profils, also demografischen
Daten sowie Unternehmensinformationen.
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B-to-B-Unternehmen hinken der Digitalisie-
rung noch immer hinterher. Die Pandemie hat sie
zwar zum Umdenken und Handeln gezwungen,
doch noch immer gibt es Baustellen, die es zu l0sen
gilt. Die gute Nachricht: Immer mehr Software-
l6sungen werden entwickelt, die (Industrie-)
Unternehmen unterstitzen, das Marketing und
den Vertrieb zu digitalisieren. Oftmals schrecken
Entscheiderinnen oder Entscheider vor neuen,
digitalen Losungen zurliick, da sie hohe Kosten und
einen hohen Implementierungsaufwand fiirchten.
Das ist allerdings nicht zwangslaufig der Fall, wie
Losungen wie beispielsweise Website-Analytics
zeigen, die sich kostenguinstig und unkompliziert
einfiihren lassen.

CLAUDIA PROJIC,
Geschéaftsfuhrerin
des Berliner MarTech-
Unternehmen Kyto.
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